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I. ACUERDO 
 DE CREACIÓN 
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CONSEJO SUPERIOR 
 
ACUERDO No 
 
"Por el cual se aprueba la creación del Consultorio Empresarial de la 
Universidad del Magdalena, y se faculta al Rector para su reglamentación" 
El Consejo Superior de la Universidad del Magdalena, en uso de sus 
facultades legales y estatutarias y, especialmente las conferidas en la Ley 30 
de 1992 y el Estatuto General de la institución. 
 
CONSIDERANDO: 
Que la Universidad del Magdalena se ha comprometido a desarrollar un 
proceso de acercamiento con el sector empresarial y la comunidad en 
general de manera que se proyecte la labor social del Alma Mater  y se 
garantice la formación integral de los estudiantes que hacen parte de la 
facultad de Ciencias Empresariales Y Económicas.  
Que una condición necesaria para lograr que la Universidad como único 
institución Publica de Educación Superior del Magdalena genere un proceso 
de construcción de identidad colectiva, superando las barreras sociales y 
económicas y manteniendo sus puertas abiertas a todos los sectores, 
ayudando a superar la inequidad social y económica. 
Que en el actual estado de desarrollo Institucional la Universidad no cuenta 
con un Consultorio Empresarial que apoye a las empresas, a la comunidad, a 
los estudiantes, entre otros, a través de servicios de asesoría, consultoría, y 
capacitación en las áreas administrativas, contables y económicas. 
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Que el sector empresarial y  la comunidad local y regional experimenta la 
necesidad de los servicios de un Consultorio Empresarial de calidad, que 
desde la Universidad facilite la gestión de las empresas y la puesta en 
marcha de proyectos socioeconómicos dirigidos a la comunidad.  
Que es competencia de Consejo Superior aprobar la modificación de la 
estructura orgánica incorporados centros, Institutos u otras dependencias 
necesarias para el cumplimiento de la misión institucional. 
En mérito de lo anterior, 
 
ACUERDA: 
ARTICULO PRIMERO: Aprobar la creación del Consultorio Empresarial de la 
Universidad del Magdalena. 
ARTICULO SEGUNDO: Modificar la actual planta de personal administrativo 
creando el cargo de Administrador del Consultorio Empresarial, y del 
personal administrativo necesario para el funcionamiento del mismo. 
ARTICULO TERCERO: Facultar al Rector para que, a través de Resolución, 
reglamente todo lo relacionado con el funcionamiento del Consultorio 
Empresarial de la Universidad del Magdalena, y lleve acabo lo estipulado en 
el artículo precedente. 
ARTICULO CUARTO: El presente acuerdo rige a partir de la fecha de su 
expedición. 
COMUNÍQUESE Y CÚMPLASE. 
Dado en Santa Marta a los, cinco (5) días de Marzo de 2007. 
(fdo)______________________________, Presidente Consejo Superior. 
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II.  PRESENTACIÓN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 11 
1.  DESCRIPCIÓN 
 
El Consultorio Empresarial es una propuesta de la Facultad de Ciencias 
Empresariales y Económicas de la universidad del Magdalena, el cual 
buscará el acercamiento entre la universidad, el sector productivo y la 
comunidad, de manera que se proyecte la labor social del Alma Mater, al 
mismo tiempo que se garantice la formación integral de los estudiantes que 
hacen parte de la facultad. 
 
Con la puesta en marcha del proyecto se pretende apoyar el sector 
productivo del Magdalena, a todos los estudiantes y egresados de la 
Institución, a través de la prestación de servicios de asesoría, consultoría y 
capacitación en las áreas administrativas,  contables y económicas, de forma 
que se contribuya al mejoramiento de la competitividad de las empresas de la 
región. 
 
El consultorio empresarial, a través de la facultad de ciencias Empresariales 
y Económicas, será una fuente de recursos propios para la universidad, 
además de impulsar, coordinar y apoyar la proyección social, como parte del 
quehacer universitario. 
 
Para cumplir con estas funciones el Consultorio ofrecerá servicios de 
extensión e investigación a través de los programas que hacen parte de la 
facultad, estudiantes y docentes, al realizar una gestión emprendedora en 
diferentes organizaciones empresariales y sociales con la finalidad de 
satisfacer sus necesidades de desarrollo integral.  
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Este proyecto pretende integrar la comunidad académica de la facultad con 
todos los sectores de la sociedad en procura del bienestar y mejoramiento de 
sus condiciones de vida, a través de la generación de proyectos de 
emprendimiento empresarial que brinde oportunidades de empleo o de 
generación de recursos. 
 
Sin embargo, para que el proyecto sea una realidad se hará necesario una 
investigación de mercado que determine la viabilidad del consultorio, es 
decir, si existe un mercado suficiente de demandantes que justifiquen la 
creación del mismo, y determinar las condiciones generales del sector de la 
asesoría y capacitación, para un mejor posicionamiento del Consultorio. 
  
 
2.  DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA 
 
La Universidad del Magdalena, como único ente de educación pública del 
Distrito, es un gran patrimonio de nuestra región y del país y por eso mismo 
tiene que jugar un rol protagónico, en el que genere un proceso de 
construcción de identidad colectiva, de superación de las barreras sociales y 
económicas y debe mantener sus puertas abiertas a todos los sectores, 
ayudando a superar la inequidad social y económica.   
 
Sin embargo, a la Universidad aún le falta un mayor vínculo con el desarrollo 
regional y nacional, especialmente en cuanto es imperativo enfrentar los 
nuevos retos del mundo globalizado.  Ante este contexto es notoria la brecha 
entre lo que hace y lo que es capaz y podría hacer para jugar su papel.  La 
Universidad del Magdalena debe ser un agente de desarrollo y 
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transformación, teniendo  impacto  en procesos importantes  de la región con 
liderazgo y relevancia social y económica.  
 
La realidad nos muestra como existe una falta de articulación entre la 
academia y el sector productivo, lo cual obstaculiza la posibilidad de 
desarrollar proyectos de mutuo apoyo que lleven al desarrollo regional, 
empresarial y académico.  La universidad necesita introducir cada día 
mayores espacios de incidencia real, ya que se debe constituir en una 
herramienta de vital importancia para impulsar el desarrollo económico y por 
tanto social del departamento, al mismo tiempo que cumple a cabalidad con 
su función dentro de la sociedad.  
 
Las organizaciones se preocupan cada vez más por encaminar sus 
decisiones gerenciales al logro de nuevos mercados, compitiendo cada vez 
más con empresas internacionales en donde es fundamental la medición del 
éxito en cada una de las estrategias planteadas por la alta gerencia, pero 
muchas no poseen ni implementan las modernas técnicas o herramientas de 
administración para enfrentar el cambiante entorno que las rodea, o en otros 
casos no cuentan con los recursos suficientes para obtener asesorías por 
parte de instituciones privadas de gran prestigio y altos precios. 
 
El nuevo mundo de los negocios no exige que las empresas realicen cambios 
drásticos en sus estrategias, sino que, permanentemente estén 
capacitándose  en pro de un mejor desempeño y óptimos resultados, por 
tanto, se hace necesario contar con asesoras y consultoras que le ofrezcan 
la oportunidad, no solo a las empresas sino a cualquier tipo de organización 
o persona, de mejorar en la actividad en la que se desempeñen o para 
emprender nuevos proyectos. 
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Por otra parte, las consultoras que existen en el distrito subcontratan a las 
personas que brindan las asesorías, que en muchos de los casos se trata de 
docentes de instituciones educativas de la región.  Ante esto, la Universidad 
del Magdalena contaría con una ventaja frente a sus competidores, ya que 
tendría a la mano un capital intelectual, preparado en cualquier área y 
dispuesto inmediatamente se necesite brindar la asesoría.   
 
La universidad debe facilitarles a los estudiantes, como forma de práctica 
empresarial, la posibilidad de entrar en contacto y se familiarizarse con 
problemas reales por los cuales atraviesan las empresas y el sector 
económico del departamento, con el fin de propiciar soluciones factibles, 
aplicando los conocimientos adquiridos. 
 
La Universidad como entidad de educación pública genera una expectativas 
en las comunidades mas vulnerables, y aunque existen programas de 
extensión para dichas comunidades en la mayoría de los programas 
ofrecidos por la universidad (especialmente en los programas de salud), aún 
falta un mayor vinculo y apoyo para la población, especialmente en 
programas como los que hacen parte de Facultades de Ciencias 
empresariales y económicas. 
 
Además de los recursos que la universidad ha logrado generar por la mejora 
en sus procesos y puesta en marcha de planes y proyectos, se hace 
necesario un mayor esfuerzo en la generación de recursos propios que le 
permita invertir en la prestación de servicio de educación de alta calidad para 
los jóvenes que desean ingresar a ella.  
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Teniendo en cuenta las características propias del sector de la consultoría y 
capacitación en el departamento y las fortalezas y debilidades de la 
Universidad del Magdalena, se deberá determinar si es factible la creación de 
un consultorio de asesoría y capacitación en la universidad que promueva el 
desarrollo y competitividad del sector empresarial y desarrollo socio-
económico de las comunidades mas vulneradas de la región. 
 
 
3.  ANTECEDENTES  
 
El propósito fundamental de la Universidad del Magdalena,  ha sido el de 
contribuir al desarrollo de la región y del país mediante el fomento de la 
educación pública, la ciencia y la cultura, proponiéndose  formar de manera 
integral ciudadanos libres de alta calidad profesional, ética y humanística, 
con capacidad de liderazgo que les permita intervenir de manera decisiva en 
los procesos de mejoramiento de la calidad de vida de las comunidades en 
las cuales se hallen inmersos y en la consolidación de la democracia, la 
justicia social, la preservación del medio ambiente, el respeto a los derechos 
humanos y la consolidación de la Paz como entorno necesario para el 
desarrollo social y económico.  
 
En pro de la misión de la universidad, ésta ha venido desarrollando por varios 
años programas de extensión en las comunidades más vulnerables y 
necesitadas en el Distrito.  Estos programas surgen con el fin de propiciar en 
los estudiantes la necesidad de dar respuesta a las demandas mas sentidas 
de su población, al mismo tiempo que se busca cumplir con las expectativas 
que genera la Universidad del Magdalena como Entidad de Educación 
Superior.  
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La Universidad del Magdalena Además de propiciar acercamientos con la 
comunidad, igualmente busca establecer vínculos constantes con el sector 
empresarial de Santa Marta, a través de convenios para desarrollar estudios 
e investigaciones, ya sea para beneficio de las propias empresas, o para el 
beneficio en general de la región.  Un ejemplo de ello lo constituye el Plan 
Estratégico Santa Marta 2025  propuesto en el 2006, y que busca un 
desarrollo productivo sostenible con equidad, con base en la producción 
agroindustrial e industrial con vocación exportadora, el desarrollo turístico 
con perspectiva internacional, el cual será elaborado mediante un proceso 
consultivo y participativo con los actores representativos del sector 
empresarial, del sector público y del sector social de la ciudad1. 
 
Sumado a lo anterior, y como complemento a esa relación universidad-
empresa surge la práctica profesional como parte integral del currículo de 
pregrado que ofrece la Universidad del Magdalena. El objetivo primordial de 
la práctica es que el estudiante aplique a la realidad organizacional los 
conocimientos, habilidades y destrezas aprendidas a lo largo de su formación 
profesional.  Por tales razones, el Concejo Académico, mediante Acuerdo 
académico Nº 001, reglamenta las prácticas profesionales en la Universidad 
del Magdalena, y se da vida en el 2005 a la  DIRECCIÓN DE PRÁCTICAS 
PROFESIONALES, DIPPRO, adscrita a la Vicerrectoria de Docencia de la 
Universidad del Magdalena.  Esta dependencia, es la encargada de 
administrar el proceso de ubicación de los alumnos en cualquiera de las 
modalidades de práctica establecidas y cada una de las ciudades, 
organizaciones y áreas que juzgue convenientes. 
  
 
                                                 
1 Tomado de la página de la Vicepresidencia de la República. Noticias. Enero de 2006.    
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A partir de las líneas de trabajo mencionadas anteriormente, se pretende 
reorganizar en el 2007 tres programas que harán parte del consultorio 
empresarial de la Universidad del Magdalena: Asesoría y Consultoría, 
Programa de proyección Social y Práctica Estudiantil. 
 
La consultoría tiene su origen en el sector privado; el crecimiento y la 
diversificación de las consultorías están relacionados con el desarrollo de la 
sociedad mercantil y con los cambios en la forma de hacer negocios. Las 
organizaciones más importantes y exitosas consideran útil dar empleo a 
consultores y han adquirido una gran habilidad para servirse de ellos con 
eficacia. Una tendencia destacada en la consultoría ha sido el rápido 
crecimiento del volumen de trabajo realizado para el sector público, cada vez 
se recurre más a consultores en las administraciones públicas centrales y 
locales, los organismos y los servicios públicos especializados y las 
empresas públicas.  MsC Ing Luis F Álvarez Lopez, Master en Dirección. 
 
Hoy en día la consultoría se ha convertido para las instituciones de 
educación superior, públicas y privadas, en una extensión más de su papel 
como universidad y de su retribución a la sociedad.  La Facultad de Ciencias 
Económicas y Administrativas de la UNIVERSIDAD DE IBAGUÉ - 
CORUNIVERSITARIA a través de su Programa de Mercadeo, pusieron a 
disposición de las empresas y entidades, públicas o privadas, la prestación 
de servicios de consultoría especializada en las áreas propias del mercadeo 
las ciencias económicas y administrativas, tanto de manera presencial como 
virtual. 
La Universidad cuenta en la actualidad con un equipo de profesores de la 
más alta capacidad, quienes con toda seguridad, están en la posibilidad de 
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brindar el apoyo y acompañamiento que requieren las empresas de la región 
y el país, con el propósito de elevar el nivel de competitividad a lo exigido por 
la nueva economía mundial. 
 
El Consultorio Empresarial de la Universidad Nacional resultó como  una 
iniciativa del Programa de Vinculación Laboral adscrito a la división de 
Promoción Estudiantil de la Dirección de Bienestar de la Universidad 
Nacional de Colombia. Desde el año 2001 ha adelantado diversas acciones 
de apoyo a los proyectos e iniciativas empresariales de los estudiantes y 
egresados. 
 
La Universidad el Cauca se encuentra en proceso de montar su consultorio 
empresarial para lograr el desarrollo y mejoramiento de la gestión 
organizacional de las empresas caucanas, al mismo tiempo que sea 
identificado y reconocido como un foco de investigación, educación, cultura, 
interacción y emprendimiento de la Facultad de Ciencias Contables, 
Económicas y Administrativas.   También se busca convertir en el pilar 
complementario para la formación integral de contadores públicos, 
economistas y administradores de empresas, en pro del Sector Empresarial 
del Cauca. 
 
La Escuela de Administración de Negocios, EAN, a través de su Facultad de 
Administración inauguró su Consultorio Empresarial, con el cual busca crear 
un nuevo espacio de encuentro con la realidad empresarial del país, a fin de 
promover el mejoramiento y desarrollo de las empresas ya existentes y 
contribuir de manera firme al desarrollo del espíritu emprendedor entre la 
población colombiana. 
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El Zeiky Medellín, es el consultorio de comercio exterior creado por la 
Universidad Eafit, y al cual Proexport Colombia le concedió el primer lugar a 
nivel nacional por su excelente desempeño en el 2005. Este centro, que 
funciona desde el 2000, ha brinda apoyo y asesoría a pequeñas y medianas 
empresas de la región, ofrece a los empresarios, consultores, estudiantes, 
investigadores y todos los interesados en el tema del comercio exterior 
servicios especializados como Programas de Formación Exportadora (PFE), 
el Semillero de Empresas Zeiky (conjunto de empresas que dada su 
capacidad exportadora y compromiso, se le realiza un plan de seguimiento y 
trabajo para prepararla a competir en mercados externos por medio de 
exportaciones continuas y permanentes), asesorías personalizadas y charlas 
de culturización como Marca Colombia y Proexport On-line, entre otros. 
 
 
 
 
4.  JUSTIFICACIÓN 
 
 
Las empresas buscan constantemente estrategias con las cuales 
diferenciarse de sus competidores, sin embargo los pequeños y  medianos 
empresarios en muchas ocasiones no cuentan con los recursos suficientes 
para ser destinados a obtener asesorías que les permitan llevar a cabo sus 
ideas y proyectos, por sus altos costos.   
 
En este punto es donde surge el consultorio de asesorías y capacitación 
empresarial de la universidad del magdalena como una alternativa para 
pequeñas,  medianas y grandes empresas, y de igual forma para los 
egresados, ya que obtendrán asesorías por personal calificado y preparado, 
en la búsqueda de herramientas necesarias para llevar a cabo sus proyectos 
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e ideas de negocio, o para generar nuevas  oportunidades de empleo en el 
Magdalena. 
 
Se hace necesaria la existencia de un Consultorio Empresarial ya que 
además de generar un proceso de acercamiento entre el sector productivo, la 
academia y la comunidad en general, se constituirá en una fuente de 
recursos para la universidad, de empleo producto de empresas más 
productivas y de nuevas herramientas de gestión para pequeñas, medianas y 
grandes empresas, que se constituyan como grandes contribuyentes en 
Santa Marta. 
 
Con la puesta en marcha del consultorio se beneficiará en primera instancia 
el sector empresarial del Magdalena, especialmente aquellas empresas que 
estén dispuestas a redireccionar sus estrategias administrativas, financieras, 
de personal, entre otras, en la búsqueda de un mejor desempeño enfocado al 
mercado y al cliente, ya que tendrán acceso a asesorías de calidad sobre 
problemas de su empresa y en general sobre las áreas de especialidad del 
consultorio, a un precio acorde con las características propias de cada una. 
 
Como consecuencia de las asesorías brindadas a los empresarios del 
Magdalena se generarán mayores fuentes de empleo, gracias a una mejor 
gestión de las empresas que acudan a la universidad o por la puesta en 
marcha de nuevas ideas de negocio.  De esta manera la sociedad en general 
se verá beneficiada, producto de unas mejores condiciones de vida de los 
habitantes. 
 
Los docentes de la Universidad tendrán la oportunidad de contar con otra 
fuente de empleo adscrita a la misma institución a la cual pertenecen, y se 
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mostrarán interesados en capacitarse aún más en ciertas áreas para poder 
brindar una asesoría con altos estándares de calidad, lo cual trae como 
consecuencia un mejor servicio y una mejor calidad en la educación que 
recibirán los estudiantes de la Facultad de Ciencias Empresariales y 
Económicas.    
 
A través del Consultorio, los estudiantes de últimos semestres de la Facultad 
de Ciencias Empresariales y Económicas tendrán la posibilidad de poner en 
práctica todos los conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera, al servir 
de apoyo en cada una de las áreas sobre las cuales se brindará asesoría 
aportando al desarrollo del Magdalena.   
 
Es de gran importancia que se lleve a cabo el consultorio Empresarial en la 
universidad del magdalena, ya que contribuirá al desarrollo racional de la 
sociedad magdalenense, a través de asesoría y apoyo en pro del adelanto de 
planes y actividades de carácter socio-económico, que serán desarrollados 
en conjunto, es decir, los docentes, estudiantes y la comunidad, y así 
contribuir al mejoramiento de las condiciones de vida de los habitantes, al 
mismo tiempo que se sensibiliza a los estudiantes de la importancia de su 
participación en actividades de beneficio social. 
 
Con el funcionamiento del consultorio, la universidad contará con otra fuente 
de recursos propios, que podrá destinar en su propio beneficio y en el de sus 
funcionarios, de modo que se llegue al mejoramiento continuo de los 
servicios que brinda a la comunidad. 
 
Todas las razones expuestas anteriormente evidencian, de forma clara, la 
necesidad de que la Universidad del Magdalena, a través de la Facultad de 
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Ciencias Empresariales y Económicas, ponga en marcha el Consultorio 
Empresarial, no solo por el beneficio que se genera para ella, sino por los 
múltiples que obtendrá el sector empresarial y la comunidad magdalenense. 
 
 
 
5. BENEFICIARIOS 
 
 El sector empresarial 
Como consecuencia de la globalización aparecen cada día nuevas formas de 
producción y nuevos esquemas de relación de las organizaciones con su 
contexto, lo cual las lleva a encontrar igualmente cada día nuevas 
herramientas que le permitan adaptarse y sobrevivir en un entorno cada vez 
mas competitivo, de lo contrario estarían condenadas a desaparecer a causa 
de estrategias obsoletas y fuera de la realidad empresarial.  Ante esto, las 
organizaciones están obligadas a desarrollar estrategias y tácticas de 
competencia innovadoras y acordes con el mercado en el cual se encuentran 
inmersas.  
El Consultorio empresarial de la Universidad del Magdalena prestará 
servicios de asesoría, consultoría y capacitación a organizaciones del 
departamento, de modo que logren una solución más rápida y eficiente a sus 
problemas e inquietudes relacionados con aspectos que hagan parte de 
cualquiera de las áreas que hacen parte del consultorio.  
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 La academia 
 
A través del consultorio la universidad contará con una fuente de recursos, 
propios de la venta de servicios de asesoría y consultoría a las empresas del 
Magdalena.  Además, el consultorio se encargaría de coordinar las prácticas 
empresariales de los estudiantes de la facultad de una forma más eficiente, 
pues tendría de primera mano contactos empresariales propios del servicio 
que brinda el consultorio, fomentando la relación Universidad - Empresa en el 
fortalecimiento de trabajos profesionales. 
 
 
 La comunidad 
Con la creación del consultorio, igualmente se pretende hacer una extensión 
de la Universidad hacia la sociedad para poner al servicio de la misma todo 
su potencial científico, cultural, y tecnológico a través de la puesta en marcha 
de procesos de integración y apoyo a las comunidades que permitan lograr 
satisfacer las necesidades de la región y mejorar el bienestar y calidad de 
vida sus habitantes.    
Se deben establecer convenios con el sector productivo e instituciones 
gubernamentales para la puesta en marcha de proyectos e ideas de 
negocios desarrollados en conjunto con los docentes, estudiantes y demás 
entidades e instituciones gubernamentales. 
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6.  MARCO JURIDICO  
 
El consultorio se constituirá como una dependencia más de la Universidad 
del Magdalena, adscrita a la facultad de Ciencias Empresariales y 
Económicas, por tal motivo, no requiere de un marco jurídico para su 
creación ni de funcionamiento, ya que por ser una dependencia de la 
universidad, es una decisión interna, propia del concejo académico y de los 
demás directivos que hacen parte de ella.  
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III.  PORTAFOLIO 
 DE SERVICIOS 
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1.  SERVICIOS 
 
 Área administrativa y comercial: Mercadeo, logística y producción, 
diseño y estructura organizacional, talento humano, normas de 
calidad, elaboración de planes de negocios y planes de exportación e 
importación. 
 
 Área financiera: Contabilidad Financiera, contabilidad de costos, 
contabilidad administrativa, auditorias internas y externas y control 
interno. 
 
 Área económica: Estudios económicos para nuevos proyectos de 
inversión.  
 
2. PROGRAMAS: 
 
El Consultorio contará con varios programas: 
 
 Asesoría y Consultoría. 
 Capacitación 
 Programa de proyección Social  
 Práctica Estudiantil. 
 
 
 27 
Asesoría y Consultoría: 
 
Brinda la posibilidad al sector empresarial del  
Magdalena de encontrar un apoyo en el desarrollo y mejora de los procesos 
organizacionales y de la gestión empresarial de las pequeñas, medianas y 
grandes empresas del Magdalena a través de un proceso de apoyo 
(Asesoría y Consultoría) en las áreas de mercadeo, administrativa, 
financiera, contable. 
 
Capacitación: 
Busca ampliar el rango de conocimientos de los empleados de las empresas 
e ir constituyendo la calificación del trabajador en diversas especialidades, 
con la consecuente oportunidad de promover el desarrollo de multihabilidades 
para constituirse en una estrategia clave para la supervivencia y el 
crecimiento de la organización y el de sus trabajadores. 
Para lograr este objetivo, el consultorio hará convocatorias al sector 
empresarial y a profesionales ofreciendo seminarios y cursos en temas de 
actualidad e interés, que permitan a las empresas estar a la vanguardia de 
los nuevos sistemas de gestión, de modo que puedan sobrevivir en el 
mercado a medida que están preparados para enfrentar los cambios.  
 
Programa de proyección Social 
 
Busca convertirse en un complemento de la formación del estudiante que 
hace parte de cada uno de los programas de la facultad, en el desarrollo de 
actividades en beneficio de la comunidad, al contribuir al mejoramiento de las 
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condiciones de vida de los habitantes del Magdalena, capacitándolos e 
induciéndolos para que sean forjadores de su propio desarrollo.  De esta 
manera, el programa de proyección social se convierte en un puente de 
comunicación entre la universidad y las comunidades, promoviendo una 
conducta emprendedora para la creación de empresas en cualquier actividad 
económica. 
 
Orientando a las personas interesadas en el montaje y financiación de sus 
proyectos de negocios, se puede fomentar el espíritu empresarial en las 
comunidades del Magdalena. 
 
Práctica Estudiantil 
Gracias al servicio de asesoría y consultoría que prestará el consultorio al 
sector empresarial, se crearan lazos que le permitirán al centro vincular a los 
estudiantes con las empresas para realizar labores específicas en alguno de 
los campos afines a la carrera que adelanta. 
La Práctica Estudiantil es la actividad que un estudiante desarrolla para 
complementar su formación mediante el desempeño de labores afines a su 
profesión, fomentándose la relación Universidad - Empresa para el 
fortalecimiento de trabajos profesionales, tecnológicos, de investigación, y 
desarrollo científico. 
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IV.  PROPUESTA 
OPERATIVA 
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1.   ESTRUCTURA ORGÁNICA  
 
La estructura orgánica del Consultorio empresarial de la Universidad del 
Magdalena estará conformada por un grupo que integrará la red de trabajo 
del Centro, el cual se regirá por las directrices del consejo superior, máximo 
ente de la institución, seguida por la rectoría y la Facultad de Ciencias 
Empresariales y Económicas.  
 
1.1 Funciones generales:  
 
Administrador 
 
Aplicar la función de la administración, adoptando planes, programas y 
proyectos que contribuyan al buen funcionamiento del Consultorio de la 
Universidad del Magdalena, determinando los medios más efectivos  para la 
consecución de los recursos necesarios para la optima prestación del 
servicio y el manejo del dinero, producto de la actividad del Centro.   
 
Planear, dirigir y controlar cada una de las actividades requeridas para la 
prestación del servicio ya sea en la existencia y mantenimiento de unas 
instalaciones adecuadas para brindar las asesorías o para dictar las 
conferencias cuando sea dentro de la Universidad,  y todo lo concerniente 
con el material didáctico y de apoyo  en cada una de las actividades del 
Centro. 
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Determinar las estrategias y políticas que se deban implementar para 
asegurar la existencia y permanencia del Centro promoviendo su desarrollo 
de acuerdo a lo estructurado en su misión, visión organizacional y objetivos.  
Planear, dirigir y controlar todas las actividades encaminadas a la promoción 
del portafolio de servicios de asesorías ofrecidos por el Consultorio a las 
pequeñas, medianas y grandes empresas y demás personas independientes, 
en cuanto a cursos, conferencias, videos, entre otros, para su reconocimiento 
en  el sector empresarial del Magdalena.       
 
Igualmente identificará las necesidades y demandas del sector empresarial 
en cuanto a posibles asesorías en temas de interés para los empresarios, y 
que de esta manera se brinde un servicio oportuno y acorde a las 
necesidades del mercado. 
 
Los estudiantes serán los encargados de apoyar al centro en tareas 
operativas, coordinadas por el administrador del Centro, para el buen 
funcionamiento del mismo.  
 
Asistente de dirección  
 
Brindar apoyo logístico y administrativo en cada una delas funciones y 
actividades desarrolladas  por la administración. 
 
Tendrá a cargo la asignación de los docentes de acuerdo con el perfil 
académico necesario para el tipo de servicio solicitado, además mantendrá 
actualizada la basé de datos de los estudiantes de últimos semestres de 
cada uno de los programas de la Facultad de Ciencias Empresariales y 
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económicas que califiquen para cada una de las asesorías de especialidad 
del Centro. 
 
Secretaria  
 
Coordinar las actividades requeridas para el cumplimiento de la gestión de la 
administración, y realizar actividades de apoyo en las tareas realizadas en 
cada una de las dependencias. Suministrar información a las personas que 
acuden al Consultorio. Asumir una labor de apoyo, orientación y coordinación 
interna y externa con el Administrador, y así lograr la eficiencia y eficacia de 
los procesos. 
 
 
2.  ARQUITECTURA 
Todas las áreas deben actuar en armonía para conseguir los objetivos que 
se han definido, la arquitectura del consultorio está modelada por los 
siguientes niveles: 
2.1  Misión 
 
Prestar un servicio de asesoría y consultoría especializado y personalizado 
que responda a las necesidades de nuestros clientes, proporcionando los 
conocimientos y herramientas necesarios para que los pequeños, medianos 
y grandes empresarios del Magdalena logren un eficiente desempeño 
organizacional, brindando soluciones satisfactorias a sus requerimientos, a 
través de docentes calificados en cada una de las áreas de nuestra 
especialidad y con el apoyo de estudiantes de últimos semestres de la 
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Facultad de Ciencias Empresariales y Económicas de la Universidad del 
Magdalena, y así  facilitar la solución de los retos que enfrentan. 
 
Impulsar una de las tres funciones sustantivas del quehacer universitario 
como es la proyección social, ofreciendo servicios de extensión e 
investigación a través de la Facultad de ciencias empresariales y económicas 
con el fin de responder a las necesidades del entorno.  
 
2.2  Visión 
 
Posicionarse para el 2011, por la calidad de sus servicios, como una asesora 
prestigiosa a la altura de los consultorios de asesoría y consultoría más 
reconocidos a nivel de la región caribe. 
  
El Consultorio Empresarial será reconocido como un componente 
administrativo que propicie soluciones factibles a los problemas que 
enfrentan las empresas del Magdalena, al seleccionar, optimizar y orientar 
formas de gestión apropiadas para el logro de los objetivos. 
 
Ser promotores de una relación academia - empresa en la cual se  enlacen 
los conocimientos con las situaciones reales del sector empresarial, 
convirtiéndose uno de los principales contribuyentes al desarrollo competitivo 
y permanente nuestro departamento.  
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2.3  Objetivos 
 
2.3.1 General 
 
Prestar servicios de asesoría y capacitación a pequeñas, medianas y  
grandes empresas del sector empresarial del Magdalena en las áreas de 
ciencias Empresariales y económicas, para elevar la competitividad propia de 
la nueva economía mundial. 
2.3.2 Específicos 
 
 Brindar un servicio de calidad a través de personal calificado en cada 
una de las áreas en las cuales se ofrecerá asesoría. 
 
 Impulsar una cultura empresarial que incremente el capital intelectual, 
tecnológico y humano, y la excelencia en la prestación de servicios de 
consultoría. 
 
 Ofrecer servicios de asesoría acordes con la demanda del sector 
empresarial del  Magdalena. 
 
 Facilitar al empresario la gestión de su negocio y la optimización de 
los recursos de su empresa, a través de un proceso de 
acompañamiento (Asesoría y Consultoría) en las áreas de 
especialidad del consultorio. 
 
 Generar recursos propios para la universidad en la prestación de los 
servicios de asesoría y capacitación del consultorio empresarial. 
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 Crear espacios empresariales para que los estudiantes tengan la 
oportunidad de practicar y afianzar los conocimientos adquiridos y el 
desarrollo de competencias y habilidades gerenciales. 
 
 Poner al servicio de la sociedad todo su potencial científico, cultural, 
tecnológico y axiológico liderando procesos de desarrollo que 
conlleven a mejorar la competitividad de las organizaciones sociales. 
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V.  PLAN 
FUNCIONAMIENTO 
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Conforme a los objetivos, el Consultorio tendrá una Agenda inicial que 
comprenderá:  
 
Nov/06 Dic/06 Ene/07 Feb/07 Mar/07 Abr/07 
Semanas 
 
Fases Actividad Responsable 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 
1 Apoyo e inicio proponentes del proyecto                                     
 
2 Planificación Inicial 
Director tesis/ 
proponentes del 
proyecto 
                        
 
3 Presentación del Proyecto 
Director tesis/ 
proponentes del 
proyecto 
                                
 
4 
 
Implementación  
Facultad de 
ciencias 
empresariales 
y económicas 
                                    
 
5 Seguimiento 
Directivos del 
centro                                     
 
 
Fase 1:  Apoyo e Inicio  
 
• Diseño de la propuesta de la creación del Consultorio. 
• Obtener apoyo de la Facultad de Ciencias empresariales y 
económicas 
• Reunirse como equipo estudiantes y director para la planificación del 
consultorio 
 
Fase 2:  Planificación Inicial 
 
• Evaluar necesidades y definir prioridades 
• Establecer las metas deseadas 
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• Diseñar la estructura organizacional del consultorio 
 
Fase 3: Presentación del Proyecto  
 
• Presentación del proyecto al académico 
• Aprobación del consultorio 
• Obtención de recursos 
 
Fase 4: Implementación  
 
• Designación de los participantes 
• Promoción del consultorio en el sector empresarial 
• Montaje físico del consultorio 
• Apertura del consultorio 
 
Fase 5.  Seguimiento 
 
• Evaluación mensual de los resultados obtenidos 
• Análisis de los requerimientos mas comunes del sector empresarial 
del Magdalena 
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VI.  JUSTIFICACION 
COMERCIAL 
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1.  DISEÑO METODOLÓGICO 
 
1.1 Delimitación del espacio temporal y geográfico 
 
1.1.1 Universo geográfico.  La investigación de mercado se realizó 
en el Distrito Turístico, Cultural e Histórico de Santa Marta, 
Departamento del Magdalena, el cual se encuentra localizado a los 
11º5´ de latitud Norte y 74º13´ de Longitud Oeste del Meridiano de 
Greenwich.  Tiene una altura de 6 metros sobre el nivel del mar y un 
área territorial de 2.381 Kms. cuadrados.  Sus límites son: Al Norte 
con el Mar Caribe; por el Oriente con el Departamento de la Guajira; 
por el Sur con Aracataca y Ciénaga, y, por el Occidente con el Mar 
Caribe. 
    
1.1.2  Delimitación del espacio temporal. El espacio temporal de la 
presente investigación de mercado abarcó el periodo comprendido por 
el segundo semestre del 2006 y el primer semestre del 2007, y 
concentró su interés como población objetivo las empresas 
caracterizadas como grandes contribuyentes del Magdalena.  La 
información de fuente primaria se recogió en el primer semestre de 
2007.  
 
1.2 Forma de observar la población 
 
1.2.1  Población.  Se tiene como población al número total de empresas 
que según su capital pueden adquirir los servicios de una consultoría 
externa. Estas, según la DIAN – Santa Marta, son 103 empresas, 
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caracterizadas como grandes contribuyentes del Departamento del 
Magdalena. 
 
1.2.2  Muestra.  La muestra se obtuvo del total de la población mediante 
el empleo del muestreo aleatorio simple, ya que la información 
presentada por la DIAN con respecto a las empresas objeto de 
nuestro estudio se encuentran en una lista que permite una mejor 
precisión e imparcialidad para escoger la muestra. El muestro 
aleatorio simple consiste en elegir aleatoriamente, como su nombre lo 
dice, 39 empresas del listado brindado por la DIAN.  El tamaño de la 
muestra se determinó aplicando la siguiente fórmula: 
 
 
 
n = 222
22
ˆ
ˆ
⊂×+×
⊂××
ZEN
ZN
                  donde:     
 
 
 
n = 222
22
20.096.105.0103
20.096.1103
×+×
××
 = 38,49 
 
 
n =  39 empresas  
 
 
Para las consultoras presentes en Santa Marta y que prestan actualmente 
servicios de asesoría y capacitación al sector empresarial en el Magdalena, 
se les aplicó una encuesta (encuesta tipo II), en forma aleatoria, además de 
una observación libre o no estructurada, ya que éstas representan un aporte 
importante a la hora de determinar la viabilidad en la creación del consultorio. 
Z = Nivel de Confianza (95%) 
E = Error de estimación (5%) 
N = Población 
∧
C = Factor de estimación muestral  
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1.3   Técnicas para la recolección de la información 
 
 
Para obtener información acerca de las variables, se aplicaron dos tipos de 
encuestas, una encuesta tipo I (para la muestra de potenciales clientes del 
consultorio) y una encuesta tipo II (para las consultoras presentes en Santa 
Marta), esto, con el propósito de recopilar la información pertinente para la 
investigación, de forma ordenada, precisa y segura.  Además, se empleó la 
observación directa.  Las técnicas de recolección de la información se 
emplearon siguiendo el siguiente procedimiento: 
 
 Encuestas: consistió en someter a los gerentes o en su defecto al jefe 
del área de mercadeo de las empresas participantes, seleccionadas 
aleatoriamente, a un interrogatorio en el cual se les invitó a contestar 
una serie de preguntas del cuestionario.  Para ello, y teniendo en 
cuenta las condiciones de tiempo y lugar, la encuesta se realizó al 
gerente en el sitio de trabajo. Inmediatamente después de finalizar, la 
Encuesta fue recogida por el encuestador.  Se realizó encuestas de 
Hechos, la cual presenta preguntas que requieren respuestas de 
hechos concretos, limitando al encuestador  a transcribir fielmente las 
respuestas obtenidas del encuestado. 
 
 Se llevó a cabo una observación libre o no estructurada de las 
empresas que prestan servicios de consultoría y asesoría en Santa 
Marta, de modo que se pudiera observar la forma cómo se presta el 
servicio y las instalaciones y demás recursos tecnológicos con que 
cuentan.  La información se registró en notas de campo, para evitar 
 43 
que queden detalles por fuera del estudio que puedan ser relevantes 
para el propósito de la investigación. 
 
1.4  Técnicas o procedimiento de análisis 
Una vez recogidos los datos de la información primaria se procedió a su 
procesamiento, el cual se hizo en forma computarizada utilizando el Software 
Estadístico SPSS. Con base en este procesamiento se elaboraron las Tablas 
y Gráficas correspondientes que hacen posible la descripción y correlación 
de las variables de estudio.   
 
El análisis de la información de datos secundarios se realizó una vez  
recopilada toda la información.  La información secundaria se recogió de 
Libros especializados del área de mercadeo, y en la creación o prestación de 
servicios de asesoría y consultoría empresarial, así como de artículos de 
Revistas y Tesis de Grado de los últimos cinco años, en temas relacionados.   
 
 
2. INVESTIGACION DE MERCADO DEL SECTOR DE LA ASESORIA Y 
CAPACITACIÓN EN EL MAGDALENA. 
 
2.1 Descripción del servicio 
 
El Consultorio Empresarial es una propuesta de la Facultad de Ciencias 
Empresariales y Económicas de la universidad del Magdalena, el cual 
buscará el acercamiento entre la universidad, el sector productivo y la 
comunidad, de manera que se proyecte la labor social del Alma Mater, al 
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mismo tiempo que se garantice la formación integral de los estudiantes que 
hacen parte de la facultad. 
 
Para cumplir con las funciones del Consultorio empresarial, se ofrecerán 
servicios de extensión e investigación de calidad en las áreas económicas, 
administrativas y contables a través de la Facultad, los docentes y 
estudiantes que hagan parte de ella.  
 
Servicios: 
 
 Área administrativa y comercial: Mercadeo, logística y producción, 
diseño y estructura organizacional, talento humano, normas de 
calidad, elaboración de planes de negocios y planes de exportación e 
importación. 
 Área financiera: Contabilidad Financiera, contabilidad de costos, 
contabilidad administrativa, auditorias internas y externas y control 
interno. 
 Área económica: Estudios económicos para nuevos proyectos de 
inversión.  
 
El Consultorio contará con varios programas: 
 
 Asesoría y Consultoría 
 Capacitación 
 Programa de proyección Social  
 Práctica Estudiantil 
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Asesoría y Consultoría: 
 
Brinda la posibilidad al sector empresarial del  
Magdalena de encontrar un apoyo en el desarrollo y mejora de los procesos 
organizacionales y de la gestión empresarial de las pequeñas, medianas y 
grandes empresas del Magdalena a través de un proceso de apoyo 
(Asesoría y Consultoría) en las áreas de mercadeo, administrativa, 
financiera, contable. 
 
Capacitación: 
Busca ampliar el rango de conocimientos de los empleados de las empresas 
e ir constituyendo la calificación del trabajador en diversas especialidades, 
con la consecuente oportunidad de promover el desarrollo de multihabilidades 
para constituirse en una estrategia clave para la supervivencia y el 
crecimiento de la organización y el de sus trabajadores. 
Para lograr este objetivo, el consultorio hará convocatorias al sector 
empresarial y a profesionales ofreciendo seminarios y cursos en temas de 
actualidad e interés, que permitan a las empresas estar a la vanguardia de 
los nuevos sistemas de gestión, de modo que puedan sobrevivir en el 
mercado a medida que están preparados para enfrentar los cambios.  
Programa de proyección Social: 
 
Busca convertirse en un complemento de la formación del estudiante que 
hace parte de cada uno de los programas de la facultad, en el desarrollo de 
actividades en beneficio de la comunidad, al contribuir al mejoramiento de las 
condiciones de vida de los habitantes del Magdalena, capacitándolos e 
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induciéndolos para que sean forjadores de su propio desarrollo.  De esta 
manera, el programa de proyección social se convierte en un puente de 
comunicación entre la universidad y las comunidades, promoviendo una 
conducta emprendedora para la creación de empresas en cualquier actividad 
económica. 
 
Orientando a las personas interesadas en el montaje y financiación de sus 
proyectos de negocios, se puede fomentar el espíritu empresarial en las 
comunidades del Magdalena. 
Práctica Estudiantil 
Gracias al servicio de asesoría y consultoría que prestará el consultorio al 
sector empresarial, se crearan lazos que le permitirán al centro vincular a los 
estudiantes con las empresas para realizar labores específicas en alguno de 
los campos afines a la carrera que adelanta. 
La  Práctica Estudiantil es la actividad que un estudiante desarrolla para 
complementar su formación mediante el desempeño de labores afines a su 
profesión, fomentándose la relación Universidad - Empresa para el 
fortalecimiento de trabajos profesionales, tecnológicos, de investigación, y 
desarrollo científico. 
 
En el mercado, existen otros servicios que se constituyen en sustitutivos para 
los que ofrece el Consultorio empresarial.  Los servicios sustitutivos en el 
Magdalena lo constituyen los seminarios, congresos y demás eventos que se 
ofrecen al sector empresarial por entidades a nivel nacional y local, como 
Cámara de Comercio, DIAN, SENA, algunas universidades, entre otros, que 
ofrecen capacitaciones en temas de interés y actualidad para las empresas. 
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2.2  Consumidor 
 
2.2.1  Población 
 
Los probables consumidores o clientes potenciales del Consultorio 
empresarial se constituyen en 103 empresas, caracterizadas como grandes 
contribuyentes. Aunque éstos no tienen características definidas, la DIAN los 
selecciona a través de resoluciones teniendo como bases: Ingresos, 
Patrimonio y lo principal la cantidad de empresas que giren al rededor de 
ella, es decir las empresas con las que tenga relaciones ya sean cliente, 
proveedores, administradores de terrenos, etc.  Los Ingresos y Patrimonios, 
varían según la ciudad, entre más grande sea, más exigente el requisito.  Las 
empresas también pueden solicitar ser gran contribuyente y la DIAN la 
estudia y determina si puede serlo o no. 
 
A partir de esto, los grandes contribuyente se constituyen en los clientes 
potenciales del consultorio por sus ingresos y patrimonio con respecto a otras 
empresas, además de la cantidad de organizaciones y negocios pequeños 
que se mueven a su alrededor, y que crean en ellos la necesidad de 
capacitarse constantemente para mantenerse en el marcado a partir de sus 
proveedores y clientes.  
 
Los grandes contribuyentes no presentan una tasa de crecimiento 
pronunciada en los últimos años, regularmente se mantienen constantes, con 
una tasa de crecimiento del 1.98%. 
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2.2.2  Ingreso 
 
Grafica 1. Planta de personal de las empresas 
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Fuente: Investigación Propia 
 
Como se puede observar en las graficas, aunque la mayoría de las empresas 
se encuentran en un rango de entre 11 y 50 trabajadores, y con unos activos 
totales de entre 501 y 5.001 salarios mínimos legales vigente, también existe 
un porcentaje bastante representativo de empresas con un rango de entre 51 
y 200 trabajadores, y con unos activos totales de entre 5.001 y 15.000 
salarios mínimos legales vigente.   
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Grafica 2.  Activos totales de las empresas 
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Fuente: Investigación Propia 
 
Estas cifras permiten determinar que la mayor parte de las empresas cuenta 
con ingresos entre 2.168.933.700 y 6.505.500.000 millones de pesos.  De 
esta manera, las empresas encuestadas se caracterizan poseer una 
capacidad potencial de compra, debido a sus niveles de ingresos.  De esta 
manera, si las empresas están dispuestas a adquirir el servicio, entonces se 
justifica la puesta en marcha del proyecto, es decir, sería viable. 
 
Aunque existen un porcentaje bajo en las empresas que se caracterizan por 
poseer ingresos totales superiores a los 6.505.500.000 millones de pesos, 
estas son igualmente importantes para el consultorio, pues aunque sean 
pocas, cuentan con grandes ingresos y por tanto destinan mayores recursos 
a obtener servicios de asesoria y capacitación, y si el consultorio de la 
Universidad del Magdalena logra ofrecerles servicios atractivos que los 
constituyan como clientes fijos, se podrán obtener grandes utilidades. 
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2.3   Demanda del servicio 
 
2.3.1 Situación y estimación de la demanda 
 
Partimos del supuesto de que la demanda actual está constituida por los 103 
grandes contribuyentes del Magdalena.  Sin embargo, al realizar la encuesta 
se pudo determinar cuantitativamente el volumen actual de demanda del 
servicio.  El hecho de que el 71.8 % de empresas adquieran servicios de 
consultoría, demuestra que existe una demanda latente y sobretodo 
representativa del servicio de asesoría y capacitación en el Magdalena. 
 
Grafica 3.  Empresas que acuden por servicios de asesoría 
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Fuente: Investigación Propia 
 
Otro aspecto que hay que tener muy presente y que es de gran importancia 
para que el consultorio tome ventajas sobre sus competidores potenciales, 
son las razones que tienen el 28.2 % de las empresas para no adquirir 
servicios de asesoria y consultoría.   
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Grafica 4.  Razones por las que algunas empresas no adquieren servicios asesoría 
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Fuente: Investigación Propia 
 
Aunque un gran número de estas empresas no acude a estos servicios por  
problemas en su presupuesto, el 27.2 % no lo hace por considerar que no 
hay consultoras y asesoras que ofrezcan servicios atractivos para ellas y con 
altos estándares de calidad que demuestren su confiabilidad al servicio.  Se 
observa además que muchas empresas manifiestan desconocer la 
existencias de empresas de consultorías en el Magdalena que ofrezcan los 
servicios que ellas están necesitando actualmente, por tal razón se hace 
evidente la necesidad de que las consultoras estén en constante contacto 
con el sector empresarial a fin de determinar sus necesidades, y así ofrecer 
servicios atractivos para ellas, de lo contrario, esto se constituye en una 
amenaza para el sector de la asesoría en el Magdalena. 
 
El hecho de que el 36.4 % de las empresas manifiesten no tener 
conocimiento de empresas que ofrezcan servicios de consultaría, demuestra 
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el poco interés que han tenido las consultoras en Santa marta por desarrollar 
planes publicitarios que los lleven a darse a conocer y a posicionarse en el 
mercado.   
 
Grafica 5. Frecuencia con la que se contrata servicios de consultoría 
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Fuente: Investigación propia 
 
La mayor parte de las empresas contrata servicios de consultoría con una 
frecuencia de más de 4 veces al año (29.2%), mostrando que existe una 
demanda latente y constante. 
 
2.3.2.  Condicionantes de la demanda 
 
El Consultorio debe aprovechar las falencias que han tenido las consultoras 
ya existentes en el mercado para sobresalir entre sus competidores, 
generando una mayor demanda que la que existe actualmente.  Una forma 
de lograr sobresalir en el mercado, además de lo que se mencionó 
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anteriormente, es desarrollando estrategias publicitarias acordes con las 
necesidades del sector, y la capacidad y recursos con que cuente el 
Consultorio. 
 
Grafica 6.  Razones por las que contrata servicios consultoría 
 
 
Fuente: Investigación propia 
 
Debido a que el mayor numero de clientes potenciales del consultorio acude 
a contratar servicios de consultoría para capacitar y actualizar a sus 
empleados (46.7%) o por un problema específico de su empresa (33.3%), 
demuestra que las empresas no solo demandan los servicios de asesoría y 
consultoría, sino que esperan encontrar consultoras que brinden seminarios 
o cursos de capacitación en temas de importancia y actualidad para la 
empresa y para un cierto número de empleados.   
 
En este sentido, las instalaciones juegan un papel indispensable a la hora de 
ofrecer este tipo de servicios, lo cual se constituye en una amenaza para 
aquellas consultoras que no cuenten con ellas. 
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Grafica 7.  Tipos de asesorías que demandan las empresas 
 
Fuente: Investigación propia 
 
Las asesorías mas demandadas por el sector empresarial están dadas en 
áreas como las ventas (18.8%), nomina (12.5%), contabilidad (9.4%) y 
Servicio al cliente (9.4%).  Sin embargo las empresas de consultoría han 
descuidado temas como las ventas y atención al cliente, que se constituyen 
en las demandas mas importantes de los grandes contribuyentes. 
 
Existen unos condicionantes de la demanda futura, que el consultorio debe 
tener en cuenta a la hora de ofrecer sus servicios, ya que con el tiempo van 
cambiando las preferencias de las empresas en ciertos temas y áreas, y se 
debe estar atento para adelantarse a sus competidores y ofrecer servicios 
acordes a las necesidades del mercado. 
 
Como bien expresa la Sra. Sandra Reyes, jefe de Talento humano de C.I 
Técnicas Baltime de Colombia S.A., con el tiempo los intereses de la 
empresa para escoger el tipo de asesoria o capacitación para sus empleados 
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han ido cambiando a partir de condicionantes como políticas económicas que 
afectan su actividad exportadora, como es el caso del TLC, en lo cual 
manifiesta que la empresa se encuentra muy interesada, pero que en 
realidad no han logrado inclinarse por ninguna consultora en especial con 
respecto a este tema2.  
 
2.4  Oferta del servicio 
 
Si bien es cierto que el número de asesorías brindadas por las consultoras 
no es muy alto, en los últimos tres años, estas han venido en aumento, con 
una tasa de crecimiento del 50%.  Tal vez el bajo índice de asesorías 
brindadas a las empresas responde a las pocas, por no decir nulas, 
estrategias de mercadeo de las consultoras, y que se ven reflejados en el 
poco reconocimiento que tienen en el mercado.   
 
Grafica 8. Numero de asesorías brindadas por las consultoras del Magdalena 
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Fuente: Investigación propia 
                                                 
2
 ENTREVISTA CON, Sandra Reyes jefe de Talento humano de C.I Técnicas Baltime de Colombia S.A. Santa 
Marta,  6 febrero 2007. 
 56 
Existe un descuido de las consultoras para desarrollar nuevos planes y 
ofrecer nuevos servicios a las empresas, los temas se han mantenido iguales 
en los últimos años, y no existe una preocupación por conocer las 
necesidades del sector, es decir, ofrecen una serie de asesoría, sin tener en 
cuenta si son acordes a las necesidades del mercado.  Además la mayoría 
de las consultoras no conocen cuantas consultoras existen en Santa Marta ni 
como ofrecen sus servicios, por lo que manifestaron en algunos casos su 
interés por conocer los resultados del estudio de mercado. 
 
La participación en el mercado de las consultoras está determinada por el 
tipo de asesoría que ofrecen a las empresas, y como se puede observar la 
mayoría de éstas ofrecen servicio de consultoría y asesorias en el área 
administrativa, seguida de la financiera y la contable. 
 
Grafica 9.  Áreas en que ofrecen asesorías las consultoras en el Magdalena 
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Fuente: Investigación propia 
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La capacidad instalada de las consultoras en Santa Marta es prácticamente 
igual para todas, ya que cuentan con una automatización basada en dos o 
tres computadores que poseen software actualizado: Windows XP, Microsoft 
Office, y Viruscan.  Bases de datos: programa Micro Isis 3.08 con 
metodología Lilacs.  Cuentan con acceso a Internet donde se aloja la página 
Web de alguna de ellas y ACCES (para proyectos), aunque no cuentan con 
ningún tipo de recurso audiovisual como video bean, DVD, reproyectores, 
entre otros, además de que no cuentan con instalaciones en caso de tener 
que brindar capacitaciones a un grupo de empleados.  En estos casos, las 
consultoras recuren a pedir un espacio físico en las empresas, o en su 
defecto a alquilar un sitio para brindar la asesoría. 
Las consultoras en su mayoría disponen de dos o tres personas estables, 
que son las que brindan las asesorías, las demás son contratadas según el 
servicio solicitado por las empresas. 
Grafica 10. Consultoras contratadas por las empresas 
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Fuente: Investigación propia 
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La mayor parte de las consultoras que son contratadas por las empresas se 
encuentran ubicadas en la cuidad de Barranquilla (37.9%), seguidas por 
asesores particulares (27.6%) y por último el SENA (10.3%).  Esto demuestra 
que las consultoras en Santa Marta no ofrecen servicios para los grandes 
contribuyentes, que se constituyen en los clientes potenciales del Consultorio 
empresarial de la Universidad del Magdalena, sino que enfocan sus 
esfuerzos en las micro y pequeñas empresas de Santa Marta.   
La falta de reconocimiento de estas consultoras en el mercado objetivo del 
consultorio puede responder a que las consultoras no cuentan con 
estrategias serias de publicidad, lo cual puede ser aprovechado por otras 
consultoras que se encuentran en otras regiones. 
Grafica 11.  Características de la oferta que contratan las empresas 
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Fuente: Investigación propia 
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Los servicios de asesoría que contrata el sector empresarial se caracteriza 
por ser, en su mayoría, bueno.  Sin embargo, existen variables en las cuales 
hay deficiencias que pueden ser aprovechadas por actuales o nuevos 
competidores.  Este es el caso del servicio oportuno que fue considerado 
regular por un 33,3% de las empresas, e instalaciones adecuadas con un 
22,2 %. 
 
2.5  Precio del servicio 
 
En el sector de la asesoría y capacitación en el Magdalena, predomina el 
sistema de fijación de precios volumen/costo, con un porcentaje del 42,9%.  
Las consultoras en su mayoría han decidido establecer el precio que cobran 
de acuerdo a la complejidad de la asesoría, el tiempo empleado y el número 
de personas que la necesitan, de modo que no afecte los intereses de la 
empresa ni las utilidades de la consultora por la prestación del servicio.   
 
Grafica 12.  Sistema fijación precios de las consultoras 
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Fuente: Investigación propia 
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El precio que cobran por asesoria, oscila en su mayoría en un rango de entre 
4 y 8 salarios mínimos legales vigentes, con un porcentaje del 57.1%, y entre 
1 y 3 con un porcentaje del 42.9%. 
 
Grafica 13. Rango de precios por asesoría 
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Fuente: Investigación propia 
 
2.6  Mercado potencial 
 
El hecho de que el 37.9% de las consultoras a las que acuden los grandes 
contribuyente  sean de Barranquilla (grafica 13) pone en evidencia que existe 
una demanda insatisfecha para el sector de la asesoria y capacitación en el 
magdalena. 
 
Las consultoras en el magdalena no se han preocupado por conocer cuales 
son las necesidades más predominantes de un mercado de gran 
potencialidad como lo son los grandes contribuyentes, de tal manera que 
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puedan diseñar estrategias de mercado encaminadas a ofrecer servicios 
atractivos que eviten que las empresas recurran a asesores en otras 
regiones del país.  
 
Grafica 14.  Promedio de salarios que pagan las empresas actualmente 
 
 
Fuente: Investigación propia 
 
 
El rango de precios que cobran las consultoras en Santa Marta, llega en su 
mayoría sólo hasta un promedio de 8 salarios mínimos legales vigentes 
(grafica 16) y aunque el rango que pagan las empresas encuestadas por los 
servicios de asesorias es similar, pues oscila entre 4 (23,1%) y 10 (11.5%) 
salarios mínimos legales vigentes, existe un porcentaje del 30,8% de las 
empresas que estarían dispuestas a pagar entre 9 y 25 salarios mínimos 
legales vigentes, si obtienen servicios que se acomoden a sus necesidades. 
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Grafica 15. Disposición de compra por un mejor servicio 
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Fuente: Investigación propia 
 
Sin embargo, para que las empresas estén dispuestas a pagar un porcentaje 
mayor al que pagan actualmente, debe existir una mejora en aquellas 
variables en la que la mayoría de las empresas espera recibir un mejor 
servicio, que son: Calidad, con un porcentaje del 59.5% y cumplimiento y 
seriedad en lo pactado, con un porcentaje del 30.9%. 
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Grafica 16.  Aspectos en los que al sector empresarial le gustaría recibir un mejor servicio 
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Fuente: Investigación propia 
 
Cualquier empresa de consultoría existente o con deseos de ingresar en el 
mercado debe tomar las variables mencionadas anteriormente, como una 
oportunidad de mercado importante a la hora de obtener fidelidad de sus 
clientes, al estar ellos  totalmente satisfechos con el servicio que recibirían. 
 
 
2.7  Comercialización 
 
Todas las consultoras encuestadas (100%) manifestaron que los servicios de 
asesorías eran brindados en las empresas que solicitaban el servicio. 
Aunque para cierto tipo de asesorias resulta más conveniente realizarlo en la 
empresa (Cliente), existen otros tipos de servicios como capacitaciones a un 
cierto número de empleados que hacen necesario contar con un espacio 
físico amplio que garantice el logro de los objetivos de la capacitación. 
 64 
Grafica 17. Formas de comercialización de las consultoras 
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Fuente: Investigación propia 
 
 
En muchos casos las empresas que solicitan los servicios de asesoria y 
capacitación no cuentan con espacios suficientes para realizar este tipo de 
actividades, y esperan que las consultoras cuenten con las instalaciones 
adecuadas para la prestación de un buen servicio. Este factor se convierte en 
una debilidad para las consultoras en Santa Marta, que tienen que alquilar 
sitios especiales para prestar este tipo de servicio acarreando mayores 
gastos. 
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Grafica 18. Formas de promoción de las consultoras 
 
 
La mayoría de las consultoras en Santa Marta utilizan como estrategias 
promocionales los folletos y tarjetas (42.9%) y consideran que las referencias 
personales (28.6%) es su mejor estrategia para la promoción de su servicio. 
Como ya se había mencionado anteriormente el sector de la asesoria y 
capacitación en Santa Marta se caracteriza por el poco desarrollo de 
estrategias publicitarias encaminadas a posicionar su servicio en el mercado. 
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Cuadro 1.  Hoja de trabajo DOFA 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
1. Disposición y frecuencia para adquirir servicios de 
consultoría y capacitación por parte del sector empresarial 
del magdalena 
 
2. falta de implementación de estrategias de mercadeo por 
parte de las consultoras para promocionar sus servicios.  
 
3. Imagen corporativa que ha tenido la Universidad del 
Magdalena, en la comunidad y en el sector empresarial, a 
partir de la excelente gestión que se ha venido realizando 
durante los últimos años.  
 
4. La falta de servicios atractivos por parte de las 
consultoras de la región, hacen que las empresas contraten 
estos servicios de asesorias en otras regiones del país. 
 
5. insatisfacción del sector empresarial con ciertas 
características del servicio de consultorías que contratan 
actualmente, como lo es el  servicio oportuno e instalaciones 
adecuadas. 
 
1. Preferencia en el sector empresarial 
por adquirir servicios de asesoria en 
consultoras de otras regiones del país. 
 
2. El porcentaje relativamente alto de 
satisfacción del sector empresarial con 
los servicios de consultoría que contratan 
actualmente. 
 
 
 
  
  
  
FORTALEZAS DEBILIDADES 
1. Tener a su alcance profesionales en todas las áreas que 
hacen parte del portafolio de servicio del consultorio. 
 
2. Excelentes instalaciones (Auditorios, salas audiovisuales) 
Y recursos tecnológicos (Equipos de computo y 
audiovisuales) necesarios para la prestación adecuada del 
servicio de capacitación. 
  
3.  Capacidad de gestión de los funcionarios que hacen 
parte de la Universidad Del Magdalena. 
 
4.  Contar con los estudiantes de la Facultad de ciencias 
Empresariales y Económicas para la realización de trabajos 
de investigación que permitan determinar las necesidades 
más urgentes del sector empresarial del Magdalena.  
1. Falta de experiencia en el sector de la 
asesoria. 
 
2. Tiempo que debe emplear para lograr 
el posicionamiento en el mercado, en el 
que se acarrean costos. 
 
3. Recursos económicos. 
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Cuadro 2.  Matriz de impacto DOFA ponderado. 
Impacto Impacto 
Alto  Medio Bajo Alto  Medio Bajo FORTALEZAS 
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 
OPORTUNIDADES 
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 
1. Tener a su alcance profesionales en 
todas las áreas. x                             
1. Disposición y frecuencia para 
adquirir servicios de consultoría 
y capacitación. 
x   
  
                        
2. Excelentes instalaciones Y recursos 
tecnológicos.          x                    
2. falta de implementación de 
estrategias de mercadeo por 
parte de las consultoras. 
    
  
       x                
3. Capacidad de gestión de los 
funcionarios.              x                
3. Imagen corporativa que ha 
tenido la Universidad del 
Magdalena, en la comunidad y 
en el sector empresarial.  
          
  
       x          
4. Contar con los estudiantes de la 
Facultad de ciencias Empresariales y 
Económicas para la realización de 
trabajos de investigación. 
                   x          
4. La falta de servicios 
atractivos por parte de las 
consultoras de la región, que 
hacen que las empresas 
contraten estos servicios de 
asesorias en otras regiones del 
país. 
           x                  
                             
5. insatisfacción del sector 
empresarial con ciertas 
características del servicio de 
consultorías que contratan 
actualmente, como lo es el  
servicio oportuno e 
instalaciones adecuadas. 
  x                          
Impacto Impacto 
Alto  Medio Bajo Alto  Medio Bajo DEBILIDADES  
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 
AMENANZAS  
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 
1. Falta de experiencia en el sector de 
la asesoria.     x                         
1. Preferencia por adquirir 
servicios de asesoria en otras 
regiones. 
    x 
  
                      
2. tiempo que debe emplear para lograr 
el posicionamiento en el mercado, en el 
que se acarrean costos. 
                x             
2. Porcentaje relativamente alto 
de satisfacción del sector 
empresarial con los servicios de 
consultoría que contratan. 
           
  
x               
3.  Recursos económicos        x                                                            Sea:  1: El Mayor Impacto             5: El Menor Impacto  
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Cuadro 3.  Análisis DOFA 
 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
 1. .falta de implementación de estrategias de 
mercadeo por parte de las consultoras.  
 
2. Imagen corporativa que ha tenido la Universidad 
del Magdalena, en la comunidad y en el sector 
empresarial 
1 Preferencia en el sector empresarial por adquirir 
servicios de asesoria en otras regiones del país. 
 
2.  El porcentaje relativamente alto de satisfacción del 
sector empresarial con los servicios de consultoría que 
contratan. 
 
FORTALEZAS ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA 
1. Tener a su alcance 
profesionales en todas las áreas. 
 
2. Excelentes instalaciones Y 
recursos tecnológicos 
  
  
1. Impulsar la promoción del servicio de asesoria y 
consultoría en la Universidad Del Magdalena a través 
de prensa, radio y folletos obteniendo un mercadeo 
directo. 
 
2. Escoger para el consultorio a los docentes o 
profesionales mejor preparados y destacarlos a través 
de la página Web del consultorio. 
 
3. Destacar en la publicidad del consultorio las 
amplias y cómodas instalaciones que están de la 
mano el consultorio. 
1. Conocer el portafolio y la manera como prestan el 
servicio las consultoras que son preferidas por el sector 
empresarial del Magdalena, y que se encuentran 
ubicadas en otra región, con el fin de ofrecerles un mejor 
servicio. 
 
2. Determinar las inconformidades en ciertos aspectos 
del servicio de consultoría que contratan actualmente las 
empresas, de tal modo que se conviertan en fortalezas 
del consultorio y en atractivos para el sector empresarial. 
DEBILIDADES ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA 
1. Falta de experiencia en el sector 
de la asesoria 
 
2.  Recursos económicos 
1. Mostrar el consultorio como otro resultado de la 
buena gestión que ha venido realizando la 
Universidad del Magdalena, de tal forma que 
contrarreste la falta de experiencia con que cuenta en 
el sector de la asesoria. 
 
2. A  través del programa Apoyo a la comunidad que 
hace parte del consultorio, mostrar  el papel 
emprendedor y social que igualmente maneja, para la 
consecución de recursos de entidades 
gubernamentales. 
1. Crear un brochour con toda la información relacionada 
con la imagen corporativa del consultorio en la 
Universidad del Magdalena con el fin de facilitar  el 
acceso y de conocimiento al público.  
 
2. .Programar eventos bimestrales de capacitación a las 
empresas de los últimos temas de actualidad con el fin 
de ofrecerles los servicios del centro. 
 
3. Participar de todos los eventos empresariales que se 
realicen en la región con e fin de dar a conocer el 
consultorio empresarial de la Universidad del 
magdalena. 
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Cuadro 4.  Análisis de vulnerabilidad  
PUNTUALES  AMENAZAS  CONSECUENCIAS  
IMPACTO 
DE LA 
AMENAZA              
0 - 10  
PROBABILIDAD 
DE 
OCURRENCIA         
0 - 1 
CAPACIDAD 
DE 
REACCIÓN      
0 - 10  
GRADO DE 
VULNERABILIDAD  
1. Recurso Humano 
Calificado 
Baja la contratación 
del servicio de 
Consultoría 
No se logra 
consolidar la 
fidelidad de los 
usuarios del servicio 
8 0,6 6 III                PREPARADA  
2. Capacidad 
Financiera  
Incapacidad de 
generar los ingresos 
necesarios para 
sostener el 
consultorio 
empresarial  
Imposibilidad de 
poner en practica 
estrategias 
encaminadas al 
mejoramiento del 
servicio. 
9 0.3 6 IV  VULNERABLE 
3. Estrategias  
publicitarias 
Desconocimiento de 
la existencia del 
sector productivo, 
Falta de oportunidad 
para la venta de los 
servicios. Poco 
acceso al mercado. 
7 0,8 5 I                INDEFENSA  
4. Disposición de 
compra  
Bajan las ventas y 
utilidades de los 
servicios de 
asesorias del 
consultorio 
Desinterés del sector 
empresarial por 
adquirir servicios de 
consultoría. 
10 0.5 5 III  PREPARADA: 
5.Instalaciones 
Incurrir en mayores 
gastos derivados de 
la prestación de las 
instalaciones 
adecuadas. 
El consultorio no se 
diferenciaría de los 
competidores. 
5 0.1 7 III  PREPARADA 
 
I  INDEFENSA: Tomar acciones inmediatas  
II PELIGRO: Se requieren acciones que mejoren su capacidad de reacción 
III PREPARADA: En disposición para reaccionar  
IV VULNERABLE: Se revelan amenazas, frente a las cuales hay muy poco que hacer pero debe reaccionar
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• Es viable la creación de un consultorio empresarial en la Universidad 
del Magdalena, no solo porque la mayor parte de las empresas cuenta 
con ingresos entre 2.168.933.700 y 6.505.500.000 pesos, lo que las 
caracteriza por poseer una capacidad potencial de compra derivada 
de sus ingresos, sino porque existe una demanda del 71,8% de las 
empresas hacia estos servicios de asesoria y capacitación 
empresarial, demostrando que en este sector la demanda es latente y 
sobretodo representativa.  
 
 
• Un porcentaje representativo de empresas no acude a estos servicios 
por considerar que no hay  consultoras y asesoras que ofrezcan 
servicios atractivos, confiables y con altos estándares de calidad.  
Además muchas  empresas presentan desconocimiento de 
existencias de consultoras en el Magdalena que ofrezcan los servicios 
que ellas están necesitando actualmente.  Esto demuestra la falta de 
estrategias publicitarias por parte de las consultoras en Santa marta, 
que las lleven a darse a conocer y a posicionarse en el mercado.   
 
• Las asesorías mas demandadas por el sector empresarial están dadas 
en áreas como las ventas, contabilidad y Servicio al cliente.  
 
• El número de asesorías brindadas por las consultoras ha venido en 
aumento, con una tasa de crecimiento del 50%.  Si bien número de 
asesorías brindadas a las empresas no es muy alto, este indicador 
evidencia el interés creciente del sector empresarial del Magdalena 
por contratar este tipo de servicios. 
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• La mayor parte de las consultoras que son contratadas por las 
empresas se encuentran ubicadas en la cuidad de Barranquilla, y en el 
Magdalena hay una preferencia por contratar asesores particulares o 
acudir al SENA.  Esto demuestra que las consultoras en Santa Marta 
no ofrecen servicios atractivos para los grandes contribuyentes, que 
se constituyen en los clientes potenciales del Consultorio empresarial 
de la Universidad del Magdalena, sino que enfocan sus esfuerzos en 
las micro y pequeñas empresas de Santa Marta, lo cual pone en 
evidencia que existe una demanda insatisfecha en cuanto al sector de 
la asesoria y capacitación en el magdalena. 
 
• El precio que cobran las consultoras en el Magdalena por asesoría es 
relativamente bajo, teniendo en cuenta que ninguna supera el rango 
de 8 SMLV.  Aunque la mayor parte de las empresas encuestadas 
están dispuestas a pagar entre 1 y 9 SMLV, existe un porcentaje 
representativo del 30,8% que están dispuestas a pagar entre 9 y 25 
salarios mínimos legales vigentes, si obtienen servicios que se 
acomoden a sus necesidades, es decir, que sean atractivos, en cuanto 
a aquellos  aspectos en los cuales existe inconformidad en el servicio 
que contratan actualmente, como son: calidad, cumplimiento y 
seriedad en lo pactado y las instalaciones. 
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VIII.  ESTRATEGIAS 
DE MERCADEO 
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Estrategias publicitarias 
 
 
 Desarrollar catálogos de los servicios ofrecidos por el centro; que no 
solo contengan el portafolio, sino fotografías de las instalaciones, 
como oficina, auditorios y otros espacios que hagan parte de la 
universidad. 
 
 Realizar visitas a las empresas (mercadeo directo) para dar a 
conocer el consultorio empresarial a través de los catálogos y de una 
explicación más amplia del propósito del consultorio.  Este tipo de 
estrategia, en especial, permite dirigir el mensaje publicitario a una 
audiencia bien específica, en este caso a los grandes contribuyentes 
del Magdalena, especialmente cuando ya se cuenta con un listado 
de los clientes potenciales del consultorio (103 empresas). 
 
 
 Anunciarse en la sección amarilla del directorio telefónico le permitirá 
al consultorio dar a conocer su existencia cuando sus clientes 
potenciales deseen obtener datos precisos de las consultoras 
existentes en Santa Marta. 
 
 
 Se deberá anunciar la inauguración del consultorio a través de 
periódicos y medios radiales locales, de modo que se reduzca la 
posibilidad que el mensaje publicitario se extienda a otros mercados 
que no son de interés para el consultorio.  Además se deberán utilizar 
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estos dos medios cada vez que se ofrezca al sector empresarial 
cursos, seminarios y capacitaciones.  
 
 Se deberán desarrollar redes de relaciones, es decir, algunas formas 
de contactar personas de interés para que recomienden los servicios, 
esto se logra asistiendo a eventos empresariales, gubernamentales y 
de organismos e instituciones públicas y privadas donde acuden 
regularmente el tipo de personas que requieren de estos servicios, 
dando charlas, proporcionarles muestras (folletos, casos de trabajos 
realizados con anterioridad, entre otros), de modo que se motiven a 
acudir al consultorio. 
 
 El consultorio deberá desarrollar un Sitio o Página de Internet donde 
pueda atraer nuevos clientes tanto a nivel local como de la región 
caribe.  Este medio resulta de gran importancia, especialmente si se 
tiene en cuenta que actualmente el Internet es el medio tecnológico 
más utilizado por las empresas para vender y comprar productos y 
servicios, además de que los mensajes pueden actualizarse fácil y 
rápidamente.   
En este sitio se deben destacar las características más relevantes 
del centro, y que pueden resultar de gran atractivo para las 
empresas, estas características son: 
a) Una corta presentación de los docentes más preparados 
con los que cuente el consultorio, artículos que hayan  
escrito sobre su especialidad, un resumen de los 
conocimientos y habilidades que dominan, experiencia 
profesional, ética de trabajo, entre otros. 
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b) Destacar fotografías de las instalaciones con las que 
contará el consultorio para brindar las capacitaciones, y 
aprovechar algunos espacios externos de la Universidad 
que resulten atractivitos. 
 
c) Expresar claramente la misión, visión y objetivos del 
consultorio.  
 
 
 
Estrategias  competitivas: 
 
 
 Aprovechar las falencias que han tenido las consultoras ya existentes 
en el mercado para sobresalir entre sus competidores, generando una 
mayor demanda que la que existe actualmente.  Una forma de lograr 
sobresalir en el mercado, como  se mencionó anteriormente, es 
desarrollando estrategias publicitarias acordes con las necesidades 
del sector, y la capacidad y recursos con que cuente el Consultorio. 
 
 Aprovechar la inconformidad que existe en el sector empresarial  en 
ciertos aspectos del servicio de consultoría que contratan actualmente, 
como son el servicio oportuno y las instalaciones adecuadas, 
convirtiéndola en fortalezas del consultorio y en atractivos para el 
sector empresarial. 
 
 Además de ofrecer capacitaciones en temas tradicionales que ofrecen 
las demás consultoras, se deberá tener en cuenta las necesidades 
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cambiantes del sector empresarial para ofrecer temas de actualidad y 
así adelantarse a sus competidores. 
 
 
 Revisar regularmente los sitios web de la competencia para 
mantenerse al tanto de lo que se está ofreciendo en el sector de 
asesoria. 
 
 Destinar la mayor parte de las utilidades del consultorio a una mayor 
preparación de los docentes que hagan parte de la base de datos, de 
modo que se mejore año tras año el servicio de asesoría y 
capacitación. 
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ENCUESTA TIPO I 
DIRIGIDA A LOS CLIENTES POTENCIALES DEL CONSULTORIO 
EMPRESARIAL DE LA UNIVERSIDAD DEL MAGDALENA 
 
 
Objetivo: 
 
Recolectar información que permita determinar si es viable la creación 
de un consultorio empresarial en la Universidad del Magdalena, como 
medio para optar al titulo de Administrador de Empresas. 
 
 
Aspectos generales: 
 
Empresa _____________________________________________________ 
Sector _______________________________________________________ 
Actividad de la Empresa ________________________________________ 
Años de funcionamiento________________________________________ 
Cargo del encuestado __________________________________________ 
 
 
1. Su empresa cuenta con una planta de personal:   
 
a) Entre 11 y 50 trabajadores    ____ 
b) Entre 51 y 200 trabajadores  ____ 
c) Mas de 200 trabajadores        ____ 
 
 
2.  ¿los activos totales de su empresa se encuentran entre: 
 
a) Entre 501 y menos de 5.001 salarios mínimos legales vigente 
salarios mínimos legales vigentes   ____ 
b) Entre 5.001 y 15.000 salarios mínimos legales vigentes ___ 
c) Mas de 15.000 salarios mínimos legales vigentes ____ 
 
 
3. ¿Ha contratado servicios de consultoría empresarial?  
 
a) SI_____   
b) NO____  Pase a la pregunta 10 
 
 
 82 
4. Acude a contratar servicios de consultoría empresarial por las 
siguientes razones: 
 
a) Un problema especifico de su empresa    _____ 
b) Capacitar y actualizar  a sus empleados  _____ 
c) Emprender nuevos proyectos                  _____ 
d) Otra.  Cual? ___________________________________ 
 
5. ¿Cuándo fue a última vez que adquirió servicios de consultoría 
empresarial? 
 
a) Menos e un mes 
b) Entre 1 y seis meses 
c) Entre seis y doce meses 
d) Mas de un año 
 
5.1 Si su respuesta es la c o la d, ¿Cuál es la razón por la cual no ha 
vuelto a acudir por servicios de consultaría empresarial? 
 
 
 
 
 
6. ¿Qué empresa o empresas contrata para obtener servicios de 
consultoría empresarial? 
 
Nombre de la 
empresa 
Tipo de asesoria 
recibida 
Promedio de 
salarios mínimos 
pagados 
   
   
   
   
 
 
7. ¿Con qué frecuencia contrata servicios de consultoría 
empresarial? 
 
a) Rara vez                            ____ 
b) Una vez al año                   ____ 
c) Entre 2 y 4 veces al año    ____ 
                d) Mas de 4 veces al año         ____ 
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8. ¿Cuales son las características relevantes del servicio de 
consultoría empresarial que contrata actualmente? 
 
 
 Características  
Mala 
 
Regular 
 
Buena 
 
Excelente 
Nivel preparación de 
asesores 
    
Servicio oportuno 
    
Resultados obtenidos 
    
Instalaciones adecuadas 
    
 
9. ¿ En cuales  de los siguientes aspectos le gustaría recibir un 
mejor  servicio  de consultoría empresarial  
 
a. La calidad del servicio ___ 
b. El reconocimiento en el mercado ___ 
c. Cumplimiento y seriedad en lo pactado ___ 
d. Las instalaciones ___ 
e. Condiciones de pago____ 
f. Otro.  Cual?_____________________________  ___ 
 
 
10. ¿Por qué no ha adquirido servicios de consultoría? 
 
a. Problemas con el presupuesto ____ 
b. Falta de consultoras que ofrezcan servicios de consultoría 
atractivos para su empresa____ 
c. Desconocimiento de empresas que ofrezcan servicios de 
consultoría ____  
d. Otro.  
Cuál?_____________________________________________  
 
 
11. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un servicio de consultoría 
que cumpla con sus expectativas y que le brinde solución a los 
problemas más frecuentes y específicos de su empresa? 
 
a. Entre de 1 y 9 salarios mínimos legales vigentes ___ 
b. Entre 9 y 15 salarios mínimos legales vigentes ___ 
c. Entre 15  y 25 salarios mínimos legales vigentes ____ 
d. Mas de 25 salarios mínimos legales vigentes  ____ 
 
 84 
ENCUESTA TIPO II 
DIRIGIDA A LAS CONSULTORAS PRESENTES EN EL MAGDALENA 
 
Objetivo: 
 
Hacer un diagnostico del sector de la asesoria y capacitación en el 
Magdalena, como medio para optar al titulo de Administrador de 
Empresas. 
 
 
Empresa _____________________________________________________ 
Años de funcionamiento________________________________________ 
Cargo del encuestado __________________________________________ 
 
 
1. ¿En qué áreas ofrecen servicios de consultoría? 
 
a) Mercadeo        ____ 
b) Financiera       ____ 
c) Económica       ____ 
d) Administrativa ____ 
e) Productiva       ____ 
f) Exportación e importación ____ 
g) Otra.  Cual? ___________________ 
 
 
2. ¿Cuántas asesorías brindaron en el año 2004? 
 
a) Entre  1 y 5  asesorías    ___ 
b) Entre  5 y 10  asesorías  ___ 
c) Entre  10 y 15 asesorías ___ 
d) Mas de 15  asesorías       ___ 
 
 
3. ¿Cuántas asesorías brindaron en el año 2005? 
 
a) Entre  1 y 5  asesorías    ___ 
b) Entre  5 y 10  asesorías  ___ 
c) Entre  10 y 15 asesorías ___ 
d) Mas de 15  asesorías       ___ 
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4. ¿Cuántas asesorías brindaron en el año 2006? 
 
a) Entre  1 y 5  asesorías    ___ 
b) Entre  5 y 10  asesorías  ___ 
c) Entre  10 y 15 asesorías ___ 
             d)  Mas de 15  asesorías      ___ 
5. ¿Cuál es su sistema de fijación de precios? 
 
a) Patrones de demanda                 _____ 
b) Actividad competitiva                _____ 
c) Comportamiento del cliente       _____ 
d) Relación volumen / costo           _____ 
e) Filosofía y ética empresarial       _____ 
f) Meta de retorno sobre  inversión _____ 
g) Otro. Cual? ________________________ 
 
 
6. el precio que cobra por asesoria esta en un rango de : 
 
 
a) Entre 1 y 3 salarios mínimos legales vigentes         ____ 
b) Entre 4 y 8 salarios mínimos legales vigentes         ____ 
c) Entre de 9 y 15 salarios mínimos legales vigentes  ____ 
d)  Mas de 15 salarios mínimos legales vigentes         ____ 
 
 
 
7. ¿Cómo comercializa su servicio de consultoría a las empresas? 
 
 
 
 
 
 
8. ¿Cómo promociona su servicio de consultoría a las empresas? 
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LISTADO 
DE LAS CONSULTORAS PRESENTES EN EL MAGDALENA 
NIT RAZON SOCIAL DIRECCION TELEF ACTIVIDAD 
0 INCIS INGENIERIA LIMITADA. 
Carrera 2 #20-15 Apto 
101 4232974 CONSULTORIA SECTOR PUBLICO. 
125644623 ORTEGA PALOMINO DAIRO RAMON CR 19 # 12-37 OF 22 4348880 CONSULTORIA FINANCIERA   
9000647702 CONSULTORIAS FRANCISCO MARTINEZ E. U. CL 15 # 2-60 OF. 505 4235190 
PRESTACION DE SERV ASESORIA Y 
CONSULTORIA 
0 CONSULTORIAS FRANCISCO MARTINEZ CL 15 # 2-60 OF. 505 4316421 
PRESTACION DE SERV ASESORIAS Y 
CONSULTORIA 
8190019475 
ASESORES ESPECIALES EN GERENCIA DE 
MERCADEO. CL 23 # 19B-100 4201015 CONSULTORIAS - MERCADEO- 
 ASEMERKAR CL 23 # 19B-100 4201510 
CONSULTORIAS - ASESORIAS - 
MERCADEO  
8190069897 
GESTION Y LIDERAZGO DEL CARIBE COMPAÑIA 
LIMITADA 
Concep. I Manz E 
Casa 7 4307492 
ASESORIAS  Y CAPACITACION 
EMPRESARIAL. 
9000588150 ABBA ASESORIAS INTEGRALES LTDA CL 21 #3-56 OF 09 4318725 
ASESORIAS Y CONSULTORIAS 
ADMINISTRATIVO. 
365550218 REBOLLEDO PODLESKI LILIANA ESTER CL 8 # 17-05 4330575 
CONSULTORIA  ASESORIA Y ASIST. 
TECNICA 
8190027663 
ORGANIZACION ASESORES & CONSULTORES 
INTEGRALES  
CALLE 15 # 5-48 Of. 
201 4210896 
ASESORIAS  FINANCIERAS  CONTABLES  
ADMINIST 
9000123033 
CONSULTORIAS Y ASESORIAS ESPECIALIZADAS 
LTDA 
CALLE 29D NO. 24-
23 4200180 ASESORIAS JURIDICAS Y CONSULTORIAS. 
367223939 CARRILLO YANES SANDRA MILENA 
MZ 39 Casa 5 Urb 
Galicia 4330763 CAPACITACIONES, ASESORIAS VARIAS. 
0 CARRILLO CONSULTORES 
MZ 39 Casa 5 Urb 
Galicia 4330763 CAPACITACIONES  ASESORIAS VARIAS   
12564828 CAMARGO CANIZARES JUAN JOSE 
Transversal 10 # 34A-
118 4330306 ASESORIAS CONTABLES Y FINANCIERAS- 
57438838 CHACIN LURAN ANA MARIA CALLE 28D #21A-31 4208800 ASESORIA CONSULTORIA  AUDITORIAS   
 A & D COMUNICACION CALLE 28D #21A-31 4208800 ASESORIA  CONSULTORIA  AUDITORIA  
 
